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1. INDLEDNING 
 
Et hurtigt klik i kalenderen afslører, at dagen byder på 4 borgersamtaler. 
Koldsveden pibler frem på Kims pande, og han klapper febrilsk på sine lommer for at finde 
sine smøger. “Fandens også” mumler han, mens han stryger ned mod kantinen med 
hastige skridt. Han flår surt terrassedøren op ud til rådhusets rygeareal, “god morgen” 
siger han til Dorthe, som allerede er i gang i køkkenet. Hun sukker ved tanken om, at al 
den sundhedsfremmende snak der er på rådhuset falder til jorden, når hun konstant skal 
plages af al den røg.  
Ulla står allerede derude selvom klokken kun er 08.13. “Morn Ulla, kan jeg låne en smøg”? 
Ulla rækker Kim én, og efter tredje forsøg får han ild i den. Han er allerede dødtræt. 
Røgen bølger blødt ind i hovedet på Ulla, og svæver videre ind ad den halvåbne 
kantinedør. Det regner. De står begge sammenkrøbet helt inde langs husmuren i læ for 
regn og vind, og i nogle sekunder siger ingen af dem noget.  
Kim siger ”jeg er bare så skide stresset, min uge starter med 4 samtaler i dag”. Ulla fylder 
sine lunger med røg fra endnu et tungt hvæs af sin smøg, og siger trøstende til Kim “det 
skal nok gå...” 
 
Denne projektopgave tager afsæt i nudging, og i vores interesse og nysgerrighed for, hvad 
metoden kan bibringe, enten som modpol eller tillæg til andre metoder indenfor 
kommunikationsfaget. I en kommunikationskontekst adskiller nudging sig fra de mere 
klassiske kommunikationsmetoder, hvor modtageren ses som værende i underskud af 
viden, og som rummer “antagelser om, at der er (eller burde være) stærke sammenhænge 
mellem forbrugerens viden, holdning og handlinger” (Halkier 2014: 59). 
Nudging derimod har fokus på menneskers adfærdsmønstre, og tager afsæt i 
observationer og statistik af kvantitative data, for derigennem at kunne skabe den rette 
kommunikationsløsning. 
På Langeskov Rådhus, som er beliggende i Kerteminde Kommune, generes de ansatte af 
passiv rygning. I vores projektopgave ønsker vi at undersøge, hvorvidt nudging som 
metode kan anvendes til at begrænse dette. Vi ønsker at gå i felten, for på egen krop at 
undersøge, hvad der skal til for at skabe et nudge, og for at få et bredere kendskab til 
metoden i praksis. 
 
Nudging tager udgangspunkt i anerkendelsen af, at mennesker ikke agerer rationelt, men 
derimod oftest agerer irrationelt (Thaler & Sunstein 2008: 6). Dette betyder, at mennesker, 
	   4 
til trods for evnen til rationelt at forstå, hvad der tjener dem bedst, oftest ikke agerer ud fra 
dette.  
Hermed leverer nudging som metode et væsentligt anderledes bud på at nå modtageren 
end mange andre metoder inden for kommunikationsfaget, hvor fokus eksempelvis er på 
forståelsen af modtagerens livsverden og relevanshorisont (Dervin 2003: 223 f). Det er 
netop den polarisering som nudging skaber i en kommunikationssammenhæng, der har 
vakt vores interesse for metoden. Kan nudging retfærdiggøres som 
kommunikationsværktøj, når metoden slet ikke lægger op til dialog mellem afsender og 
modtager? 
Bogen ”Nudge: Improving Decisions About 
Health, Wealth and Happiness” (2008) af 
adfærdsøkonom Richard H. Thaler og 
jurist Cass R. Sunstein satte nudging på 
landkortet.  Bogen giver et fundament for 
forståelsen af nudging, og tager afsæt i 
psykolog Daniel Kahnemans forskning i 
adfærdsøkonomi, som omhandler hvordan 
mennesker vurderer og træffer 
beslutninger, (Kahneman 2011: 11 ff). Da 
vi ønsker at gå ud i den virkelige verden 
og nudge, kommer vi til kort med Thaler 
og Sunsteins bog, idet denne ikke 
indeholder en decideret model til, hvordan 
et nudge udføres i praksis (Schmidt m.fl. 
2015). 
Forud for udførelsen af vores nudge 
intervention på Langeskov Rådhus er det 
derfor nødvendigt med en model hertil. 
I Danmark er adfærdsforsker Pelle 
Guldborg Hansen og hans team iNudgeyou bannerførere inden for nudging feltet. De har 
stået bag flere nudge-interventioner i det offentlige rum, og har omsat nudging som metode 
til en konkret model, BASE-modellen, som udfoldes i opgavens metodeafsnit. 
 
Casen fra CPH vakte indledningsvis vores nysgerrighed, idet udfordringer med 
rygeadfærden på Langeskov Rådhus tilsyneladende kunne have visse lighedspunkter med  
udfordringerne i lufthavnen.  
FAKTA 
I 2013 indledte iNudgeyou et 
samarbejde med Københavns 
Lufthavn Kastrup (herefter: CPH). Her 
oplevede man store udfordringer med 
passiv rygning, i form af røg som 
sivede ind af indgangspartier til stor 
gene for lufthavnens ansatte.  
Nudgeinterventionen bestod af 
afmærkede nye tilladte rygeområder 
med angivelse af “rygning tilladt” skilte, 
der med meterangivelse ligeledes 
anviste, hvor rygning var tilladt (Bilag 
1).  
Nudget resulterede i, at CPH øgede 
antallet af rygere, som røg hele deres 
cigaret indenfor de afmærkede 
rygeområder fra 44% til 73 % (Skov 
2014: 23 ff). 
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På rådhuset udgør rygearealet en gårdhave, som ligger op til kantinens og nogle af de 
ansattes vinduer (Bilag 4), hvilket bevirker, at en del medarbejdere udsættes for passiv 
rygning, når vinduer står åbne, og kantinedøren går op og i. 
 
Dette fører os frem til følgende problemformulering: 
Hvordan kan rygerne på Langeskov Rådhus nudges til at ændre rygeadfærd, så 
generne ved passiv rygning mindskes for de øvrige ansatte? Og hvad tilbyder nudging 
som metode i forhold til en mere dialogbaseret kommunikationstilgang? 
 
1.1 Opgavedesign 
 
For at kvalificere indholdet af vores projektopgave finder vi det hensigtsmæssigt at uddybe 
ovenstående problemformulering. Vejen hertil består af tre spor: For det første redegør vi 
for forståelsen af nudging som metode via nedslag i teorien. Til dette formål har vi valgt at 
benytte Thaler og Sunstein, da de historisk står som faddere til nudge begrebet, og da de 
fortsat er toneangivne teoretikere indenfor feltet. Vi tager derfor afsæt i bogen “Nudge: 
Improving Decisions About Health, Wealth, and Happiness” (2008). I forhold til forståelsen 
af dual process-teorien, som er det psykologiske afsæt for forståelsen af nudging, tager vi 
udgangspunkt i Daniel Kahnemans  bog “At tænke hurtigt og langsomt” (2014). Endelig har 
vi hentet inspiration fra Pelle Guldborg Hansens “Nudging - en felthåndbog” (2015).  
 
For det andet vil vi bruge denne viden til at gå ud og konstruere et nudge på Langeskov 
Rådhus. Thaler og Sunstein giver ikke et bud på en praksismodel til udvikling af nudges 
(Schmidt m.fl. 2015). Vi må derfor søge en egnet model til brug herfor.  
Vi har valgt at benytte BASE-modellen, der er udviklet af iNudgeyou, idet denne tilbyder en 
konkret ramme for udførelsen af et nudge. Modellen er ikke ny i sin tænkning, og en hurtig 
søgning på “problem solving model” afslører en lang række lignende modeller. I vores 
udfoldelse af BASE-modellen anvender vi kapitel 4 i rapporten “Nudging - nye begreb i det 
selvbetjente rum (2014-2015)” af Karsten Schmidt, Andreas Rathmann Jensen, Johannes 
Schuldt-Jensen og Pelle Guldborg Hansen. Herudover vil vi supplere BASE-modellen med 
artiklen ”Nudge metoden – Gør det nemt at gøre det rigtig” (2014) af adfærdsforsker 
Andreas Maaløe Jespersen. Vi benytter desuden EAST-modellen (BIT 2014), som er 
udviklet af The Behavourial Inside Team, EAST står for Easy, Attractive, Social,Timely. Da 
denne model ligger tæt op ad BASE-modellen, vil vi supplere vores ramme omkring nudget 
med EAST-modellen. Vi uddyber valg af BASE-modellen senere i opgaven. 
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For det tredje vil vi diskutere nudging som metode ift. en dialogbaseret 
kommunikationstilgang, hvor vores nedslag vil være Brenda Dervins Sense-making 
metode. Her anvender vi dels “Audience and Listener and Learner, Teacher and 
Confidence: The Sense-Making Approach” (2003), af Brenda Dervin og Michelle Frenette.  
 
2. TEORI 
 
For at blive klædt på til vores forestående nudge intervention på Langeskov Rådhus, må vi 
dykke ned i det teoretiske afsæt for forståelsen af nudging som metode, samt få præciseret 
hvilke relevante byggesten der kræves for at udføre et nudge.  
Vi skelner mellem brugen af termerne nudging og nudge. Med nudging henviser vi til den 
videnskabsteoretiske forståelse af begrebet med afsæt i adfærdsøkonomi, kognitiv psykologi 
og socialpsykologi. Det er bl.a. i denne forståelse, at vi henter påstanden om, at den 
menneskelige opmærksomhed er yderst begrænset, og styret af en række komplekse 
psykologiske processer (Thaler & Sunstein 2008; Kahneman 2011)  Når vi derimod taler om 
nudge, forstår vi dette som det konkrete interventioner der udføres - her på Langeskov 
Rådhus, ved hjælp af den rette valgarkitektur med afsæt i forståelsen for nudging. 
 
2.1 Definition af et nudge 
 
Der findes mange komplekse definitioner på, hvad et nudge er1. Vi har i vores forståelse af 
begrebet valgt en kortere og mindre kompleks version, da vi mener, at denne er 
fyldestgørende for vores teoretiske afsæt i indeværende opgave, og dermed giver en 
grundlæggende forståelse af et nudge. Definitionen lyder som følger: 
 
”Et nudge er et aspekt af en adfærdsarkitektur, der ikke burde betyde noget i princippet men 
gør det i praksis” 
(Hansen 2015: 2). 
Selvom vi har valgt en mindre kompleks definition, kræver den stadig en uddybning. Vi vil 
kort herunder uddybe begrebet adfærdsarkitektur, og vi vil løbende i dette afsnit underbygge 
forståelsen af begreberne princippet og praksis . 
 
Adfærdsarkitektur (choice architecture) er den kontekst, der sættes for et nudge (Thaler & 
Sunstein 2008). Ved termen adfærd henviser vi til de måder, hvorpå vi som mennesker har 	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  1	  Pelle Guldborg Hansen redegør for definitionen af nudge begrebet i denne artikel: 
http://www.lexxion.de/pdf/ejrr/Pelle_2016_01.pdf 	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mulighed for at agere i givne situationer, mens der med arkitektur henvises til, at rammen for 
disse valg oftest er skabt i forsøget på at påvirke vores adfærd i en bestemt retning (Hansen 
2015: 2). Dette var eksempelvis tilfældet med nudget i CPH, hvor adfærdsarkitekturen 
tidligere bestod af skilte med forbud mod rygning, mens den nye adfærdsarkitektur anviste 
påbud om, hvor der måtte ryges (jf. Figur 1). Hermed kan der argumenteres for, at 
adfærdsarkitekturen sætter rammen for den struktur, som gerne skulle resultere i en bestemt 
adfærd. Med Thaler og Sunsteins ord: “A crucial parallel is that there is no such thing as a 
“neutral” design (Thaler & Sunstein 2008: 3).   
 
Figur 1: Før og efter billede fra CPH 
 
2.2 Indgangen til nudging 
 
Inden vi kan designe et nudge, der kan få rygerne på Langskov Rådhus til at ændre adfærd, 
må vi først forstå den bagvedliggende teori, og de centrale byggesten, som nudging bygges 
op af. 
Oversat betyder nudge ”et puf” (Hansen 2015: 1).   
Med Richard H. Thaler og Cass R. Sunsteins bog ”Nudge Improving Decisions About Health, 
Wealth and Happiness” (2008), sættes der fokus på nudging og begrebets anvendelse inden 
for offentlige instanser2.   
Nudging bygger på et fundament af adfærdsøkonomi, der er en sidegren af den traditionelle 
økonomiske tilgang. Adfærdsøkonomien trækker på elementer fra det kognitive- og 
socialpsykologiske teorisæt (Hansen 2015: 1; Kahneman 2011: 23).  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  2	  I England og USA er det offentlige begyndt at arbejde med nudging, og både Thaler og Sunstein har 
været involveret i dette. Thaler fungerer som rådgiver for Englands premierminister David Cameron i 
hans Behavioural Insights Team, mens Sunstein indtil fornylig har siddet som administrator for The 
White House Office of Information and Regulatory under præsident Barack Obama. I begge stillinger 
har Thaler og Sunstein arbejdet med adfærds- og valarkitektur målrettet en bred vifte af sociale formål 
(Hansen & Jespersen 2013: 4).    	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Figur 2: Nudging-trekant (Hansen 2016)  
 
 
 
Den helt centrale forskel mellem adfærdsøkonomien og den traditionelle økonomi er, at hvor 
den traditionelle økonomi som udgangspunkt opfatter mennesket som rationelt, påviser 
adfærdsøkonomien, at menneskets adfærd oftest er forudsigelig irrationel. Menneskets 
irrationalitet dokumenterer adfærdsøkonomien via forskellige psykologiske eksperimenter, og 
den psykologiske tilgang hertil behandles senere i opgavens teoridel. 
 
“But our basic source of information here is the emerging science of choice, consisting of 
careful research by social scientists over the past four decades. That research has raised 
serious questions about the rationality of many judgements and decisions that people make” 
(Thaler & Sunstein 2008: 7) 
 
Ud fra ovenstående kan vi konkludere, at mennesket grundlæggende anser sig selv for 
værende fornuftig og reflekterende. Ser vi nærmere på, hvad der reelt styrer vores adfærd, 
minder vores irrationelle væsen dog mere om Homer Simpson, og den viden er essentiel i 
forhold til konstruktionen af vores kommende nudge-intervention. 
 
Thaler og Sunsteins forståelse af nudging bygger på begrebet libertariansk paternalisme, der 
i sig selv indeholder to modsætningsfyldte termer, idet libertariansk henleder tankegangen til 
definitionen på det frie menneske, som har ret til selv at definere og træffe sine valg her i livet 
(Thaler & Sunstein 2008: 5). Som modpart til det libertarianske tankesæt, inddrager Thaler 
og Sunstein paternalismen, som henleder til tanken om, at andre er med til at forvalte og 
vurdere, hvilke beslutninger der er bedst for det enkelte menneske. 
Thaler og Sunstein kombinerer de to begreber i den overordnede bevægelse ‘libertariansk 
paternalisme’, og om denne sammensmeltning skriver Thaler og Sunstein: ”Libertarian 
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paternalism is a relatively weak, soft, and non-intrusive type of paternalism because choices 
are not blocked, fenced off, or significantly burdened” (ibid.: 5). 
Det vil med andre ord sige, at med begrebet ‘libertariansk paternalisme’ følger, at det enkelte 
menneske ikke stilles med færre eller ringere valg efter at være blevet nudget. 
 
2.2.1 Dual process-teorien og bias’ 
Dual process-teorierne har deres udspring i forskningssamarbejdet mellem psykologerne 
Daniel Kahneman og Amos Tversky, som startede tilbage i 1970 érne. Et sammenkog af 
forskningen finder vi i Kahnemans bog ”At tænke hurtigt og langsomt” (2011). 
Kahneman præsenterer her dual process-teorien, der bliver konkretiseret via to procestyper: 
System 1 og System 2 (jf. Figur 3). 
Automatisk (System 1) Analytisk (System 2) 
Ukontrolleret Kontrolleret 
Let Krævende 
Associativ Deduktiv 
Hurtig Langsom 
Ubevidst Bevidst 
Figur 3: Det automatiske og analytiske system (Jespersen 2014: 49) 
System 1 er det hurtige og automatiske system, som kræver få eller ingen anstrengelser, når 
der skal træffes beslutninger (Kahneman 2011: 28). System 2 er det langsomme og 
refleksive system, der aktiveres, når vi skal løse anstrengende mentale aktiviteter såsom 
komplekse beregninger (ibid.: 29f).  
Med dual process-teorien i hånden kan vi forklare, hvorfor menneskets tilsyneladende gode 
intentioner om at leve sundt, handle rationelt, og være gode samfundsborgere ikke altid 
lykkes. Kahneman beskriver det således, ”Kombinationen af System 1, der forsøger at skabe 
sammenhæng ud fra de informationer, der er til rådighed, og et dovent System 2 betyder, at 
System 2 vil give sin opbakning til mange intuitive overbevisninger, der nøje afspejler de 
indtryk, som System 1 genererer.” (ibid.: 104). Timingen er afgørende, og vi skal derfor 
tænke i at have de rette signaler på rette tid og sted. Oversat til vores nudge må vi altså 
fange rygernes opmærksomhed (System 1) i deres øjenhøjde via eksempelvis skiltning og 
afmærkning. Således skal vi være opmærksomme på, at størstedelen af deres adfærd tager 
afsæt i ureflekterede handlinger. 
Et andet aspekt vi som valgarkitekter skal tage højde for er bias, som er systematiske fejl, 
som vi mennesker er tilbøjelige til at begå under bestemte omstændigheder. Listen over de 
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bias vi skal forholde sig til i diagnosticeringen til et nudge er lang3 og kræver, at vi gør 
vores analysearbejde grundigt.  
Dette leder os frem til det sidste element i teorien bag nudging, som vi vil folde ud før vi er 
klar til at gå videre med selve udførelsen af nudget. 
Forståelsen af hvilke bias' der er i spil, er helt centrale for dannelsen af vores diagnose i 
arbejdet med BASE- modellen på Langeskov Rådhus, da den observerede adfærd skal 
holdes op mod de konkrete bias’, der ligger til grund for rygeadfærden. Hvorfor stiller rygerne 
sig eksempelvis tæt op ad vinduespartier, hvor røgen tilsyneladende kan være til gene for de 
ansatte som sidder bag ruden? Hvis vi kan diagnosticere dette, vil vi være i stand til at finde 
en modkur. 
 
2.2.2 Humans og Econs 
 
I forbindelse med de valg mennesket træffer, opererer Thaler og Sunstein med to 
begreber,  econs (homo economicus) og humans (homo sapiens). Disse beskriver det 
rationelle menneske (econ), over for det irrationelle menneske (human) (Thaler & Sunstein 
2008: 6). Det er netop også via disse to begreber, at vi finder det tidligere opgør mellem den 
traditionelle økonomiske - og den adfærdsøkonomiske tænkning. Econs lever deres liv 
gennem perfekte rationelle handlinger, econs beskrives på følgende måde: ”homo 
economicus can think like Albert Einstein, store as much memory as IBM’s Big Blue, and 
exercise the willpower of Mahatma Gandhi” (ibid.: 6). Hvis mennesket agerede som econs, 
ville det ikke være nødvendigt med en metode som nudging, idet der i så fald aldrig ville 
opstå uoverensstemmelser mellem ønsket og faktisk adfærd.  
 
Figur 4: Forholdet mellem Econs og Humans fremstilles oftest på denne måde. 
 
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
3 https://en.wikipedia.org/wiki/List_of_cognitive_biases 
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Dermed ville rygerne på Langeskov Rådhus til enhver tid være bevidste om, hvorvidt deres 
røg er til gene for de øvrige kollegaer. Vi kunne endda påstå, at der ikke ville være et behov 
for en nudge-intervention, da ingen i så fald ville ryge, idet dette er yderst sundhedsskadeligt! 
Hos humans derimod er det  ikke kun muligheder, viden og holdning, der er afgørende for 
ens valg, men snarere kognitive bias’, som definerer vores handlinger (Kahneman 2011; 
Thaler & Sunstein 2008)  
Det er i denne snitflade, der bliver plads til nudging som metode. Det kan derfor påpeges, at 
når der arbejdes med en nudge-intervention er det vigtigt at have for øje, at fokus skal være 
på de faktorer som ikke betyder noget i princippet, men gør det i praksis (Hansen 2015).  
Omsat til vores nudge på Langeskov Rådhus, er viden omkring econs altså brugbar i vores 
forståelse af, at de rygere som stiller sig foran døren til kantinen i princippet ikke gør dette for 
at genere andre med deres røg. Deres handling skal ses i en irrationel kontekst, og med 
antagelsen af, at de højst sandsynligt ikke har et ønske om, at ville genere ikke rygerne. 
Vi vil nu omsætte vores teoretiske viden til praksis via arbejdet med BASE-modellen, og 
dermed også besvare første del af opgavens problemformulering. 
 
3. METODE, EMPIRI OG ANALYSE 
 
Som afsæt  til vores nudge har vi valgt at benytte BASE-modellen. Modellen er valgt af flere 
grunde. 
For det første var det den første model, der i vores søgen gav en let og overskuelig tilgang 
til at gå ud og udføre et nudge i praksis for en flok første-gangs-nudgers som os.  
For det andet er det svært at finde beskrivelser af, hvordan et nudge udføres i praksis. 
Thaler og Sunstein er som tidligere nævnt et godt eksempel på dette (Schmidt m.fl. 2015). 
Trods mange forklaringer på hvad og hvorfor, når de aldrig rigtig til hvordan. Vi fandt via en 
BASE-modellen en konkret model på skrift, som vi kunne forholde os til.  
For det tredje er BASE-modellen udviklet af iNudgeyou, som består af adfærdsforskere 
med rod i universitetsverdenen. Vi antager derfor, at der må være en vis videnskabelig og 
akademisk tilgang i konstruktionen af modellen. Afsættet i universitetsregi er vigtigt for os,, 
da interessen for nudging netop har betydet, at mange forskellige faggrupper byder ind på 
begrebet. Der tegner sig en tendens til et skred ift. nudgings videnskabelige ståsted, hvor 
testningen af nudge-interventionen undlades. Metoden går oftest tabt i hænderne på 
smarte designere og konsulenter4. 	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  4	  Jf. dette eksempel på kritik af mediernes præsentation af nudging: http://videnskab.dk/kultur-
samfund/kritik-af-dr-programmet-vanens-magt-skraldespande-er-ikke-et-nudge 
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Vi er bekendt med, at iNudgeyou har videreudviklet BASE-modellen således, at den i dag 
præsenteres som BASIS-modellen. Udviklingen er et resultat af finjusteringer og arbejdet 
med BASE-modellen igennem en længere periode.  
Vi har ikke valgt at skifte spor til BASIS-modellen, da der ikke har været behov for en model 
som kan mere end den ramme som BASE-modellen sætter for os som første-gangs-
nudgers. Desuden har det heller ikke været muligt at finde litteratur omkring BASIS-
modellen5. 
 
Opbygningen af dette afsnit kræver en kort forklaring. Vi har valgt at sammenflette metode 
(vores model), empiri (vores data fra praksis) og analysen i afsnittet. Det gør vi, da det er 
vores vurdering, at det giver et bedre flow ift. forståelsen af vores case. Vi præsenterer 
metoden trin for trin under de fire underafsnit B-A-S-E (Behaviour, Analysis, Solution, 
Experiment). Herudover kortlægger vi skiftevis empiri (B-S) og analyse (A-E). Visuelt kan 
det beskrives ud fra følgende figur:  
 
 
Figur 5: Visualisering af opgavens metodefremstilling 
 
Vores intention med opdelingen er, at vi i afslutningen af dette afsnit kan svare på første del 
af vores problemformulering:  
 
Hvordan kan rygerne på Langeskov Rådhus nudges til at ændre rygeadfærd, så generne 
ved passiv rygning mindskes for de øvrige ansatte?           
 
I vores brug af BASE-modellen er det vigtigt at præcisere, at der er en væsentlig forskel på 
brugen af modellen i praksis og den akademiske præsentation i denne opgave. For at 
modellen fungerer optimalt kræves der en vekselvirkning mellem faserne. Med andre ord er 	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  5	  Beskrivelse af BASIS-modellen er under udarbejdelse af iNudgeyou. 
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brugen af modellen i praksis ikke så kronologisk som den fremstilles i nedenstående afsnit. 
I praksis har vi eksempelvis haft brug for at springe mellem faserne Behavior og Solution. I 
et akademisk skriv som denne projektopgave har vi brug for at opsætte en mere stringent 
præsentation af modellen. Dette for at kunne kortlægge den kompleksitet som 
virkeligheden repræsenterer på relativt begrænset spalteplads. 
 
Da vi har en betragtelig mængde data, vælger vi at vedlægge behavioral mapping og 
adfærdstabeller i bilag, idet vi sammenligner disse data med de transskriberinger vi ville 
have udført, hvis vores metode havde indebåret interviews.  
 
 
Figur 6: BASE-modellen (Hansen 2016) 
 
BASE-modellen er en diagnostisk model, hvor anvendelse af diagnosebegrebet kan 
sammenlignes med den medicinske kategorisering (Schmidt m.fl. 2015: 11). 
Modellen fordrer derfor, at der stilles en diagnose for at den rette kur kan udpeges. På den 
måde tolker vi, at modellen fint slår den tone an, som nudging metoden er funderet i, med 
afsæt i en naturvidenskabelig -positivistik tilgang. 
 
BASE-modellen er bygget op omkring tre hypotese-kategorier samt en test del.  
 
BASE-modellen har følgende struktur: 
• Behavior - hvad?-hypoteser 
• Analysis - hvorfor?-hypoteser 
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• Solution - hvordan?-hypoteser 
• Experiment - test 
 
 
 
Behavior er den første fase i vores model. Den sætter fokus på hvad?-hypoteser (Schmidt 
m.fl. 2015: 12): Hvad er problemet, og hvad er det for en konkret adfærd, der er forbundet 
med problemet? Der er i denne fase behov for at udarbejde en klar målsætning: Hvad er 
det helt konkret vi vil have rygerne til at gøre? Det er også i denne fase, at vi skal være 
skarpe på, hvad succeskriteriet for vores intervention er. Vi skal med andre ord have en 
baseline, så vi efterfølgende kan måle effekten af vores nudge:  
• Hvilke tegn skal vi se som indikatorer for, at vores nudge har været en succes? 
• Hvor stor en andel af rygerne skal ændre adfærd for at retfærdiggøre projektet? 
• Hvad er holdbarheden for vores nudge? 
 
Det er vigtigt at påpege, at man ikke helt kan forvente at problemet løses via et nudge 
(Schmidt mfl. 2015: 12) I opstartsfasen er det relevant at vurdere, om der er tale om en 
problemstilling, der kan løses via en nudge-intervention. At vi spørger til, om et nudge er 
løsningen i Behavior-fasen kan sammenlignes med anden opstart i forbindelse med 
planlægning af kommunikation, hvor der også spørges til, om kommunikation er svaret 
(Jacobsen 2014: 40). 
 
3.1.1 Observationsdesign 
 
Når der skal observeres på adfærdsmønstre er det vigtigt at forholde sig til måden, hvordan 
dette udføres (Aarhus Universitet 2014a). Ønsker vi at rygerne skal kende til vores 
tilstedeværelse eller ej? I CPH casen valgte iNudgeyou at være forklædt som rejsende 
under deres observationer. Hvis man giver sig til kende, ift. dem som skal  observeres, er 
det vigtigt at man er på bølgelængde med disse. Herved vil der være større chance for at 
de agerer så naturligt som muligt. Bliver relationen for tæt risikerer vi at de agerer for at 
behage os (Aarhus Universitet 2014b). 
På Langeskov overvejede vi en anden skjult observationsmulighed, nemlig at opsætte et 
overvågningskamera, således at vi kunne observere uden selv at blive set, men ideen var 
ikke realiserbar, da det er ulovligt at opsætte og overvåge/observere på rådhuset.   
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Den synlige observationsmetode er ikke mulig på Langeskov af flere grunde: Ingen i vores 
gruppe ryger og ville dermed kunne blende ind på rygearealet, og selv hvis dette var en 
mulighed, ville vores tilstedeværelse vække opsigt, da gruppen af rygere på rådhuset er 
beskeden (15-20 stykker). Vi vil således  falde uden for normen, og har derfor valgt et 
observationsdesign, hvor de ansatte på rådhuset er klar over vores tilstedeværelse, men 
blot er informeret om, at vores feltarbejde omhandler kulturen på stedet. 
Forud for vores observationer skal vi først have klarlagt, hvilken type observation, der er 
relevant for vores kommende nudge. 
Vi finder den strukturerede/systematiske observation mest egnet, hvilket betyder, at vi 
observerer ud fra nogle på forhånd formulerede regler (Aarhus Universitet 2014c). Vi 
observerer bestemte adfærdsmønstre og andre parametre med relevans for observationen, 
som f.eks. vind- og vejrforhold.  
Ud over at være defineret som en struktureret observation, er de typer af observationer vi 
vil foretage i Langeskov også kvantitative, idet vi primært måler på  via tal og facts på 
adfærdsmønstre.Metoden er deskriptiv, hvilket vil sige, at den kvantitative tilgang har 
karakter af at være beskrivende og kortlæggende (Harboe 2010: 45 f). 
 
3.1.2  Empiri-del til Behavior 
 
Som indledning til vores nudge lavede vi research i forhold til problemstillingen den 
03.03.16, hvor vi observerede fire rygere ud fra følgende: 
1. Hvor opholder rygerne sig? 
2. Står rygerne alene eller flere samlet? 
3. I hvor lang tid opholder rygerne sig de enkelte steder? 
 
På baggrund af dette dannede vi et grundlag for udarbejdelsen af en skabelon i forhold til, 
hvilke dele af adfærden vi skal have fokus på til vores feltstudier. 
 
Fokuspunkterne er følgende:  
1. Hvordan er vejrforholdene, og spiller disse ind på rygeadfærden? 
2. Hvor længe foregår hver enkelt rygning?  
3. Hvor tænder og slukker rygerne deres cigaret? 
4. Hvor ryger de cigaretten? 
 
Endvidere er vi interesserede i at analysere følgende: 
• Hvad gør rygerne? 
• Hvad gør rygerne ikke? 
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• Hvad ønsker vi at rygerne gør? 
 
3.1.3 Adfærdstabel og behavioral mapping 
 
I vores adfærdstabel er de forskellige observationsparametre indsat således, at vi hurtigt og 
på en overskuelig måde kan notere adfærden i skemaerne. 
 
Som et visuelt supplement har vi konstrueret et behavioral mapping, der illustrerer 
situationen på rygearealet, som det ser ud under observationerne. Her afdækkes rygernes 
adfærd, fra de træder ud af kantinedøren til de går ind igen efter rygepausen. Vi vælger at 
markere rygerne som stjerner, henholdsvis rød stjerne for de rygere, der bevæger sig rundt 
på rygearealet, og gul stjerne for de stationære rygere. Ligeledes bliver rødstjerne-rygernes 
fysiske spor indtegnet med en stiplet rød linje, så vi kan se hvor de bevæger sig hen, og 
dermed får vi en beskrivelse af arealudnyttelsen, hvilket kan få betydning for hvordan vi 
vælger at implementere vores nudge. 
 
 
Figur 7: Behavioral mapping - grundversion 
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3.1.4 Observationer den 10. og den 30. marts 
 
De to observationsdage er valgt ud fra en vurdering af, om disse dage repræsenterer 
“normaldage” i forhold til de ansattes tilstedeværelse, samt eventuelle besøg - og 
kursusaktivitet blandt de ansatte. Tidsrummet, der er valgt er henholdsvis mellem 10.00-
14.00 og 10.00 og 14.30. Det er det tidspunkt på dagen, hvor man kan forvente den største 
tilstedeværelse af ansatte, da eksempelvis afspadsering o.lign. normalt finder sted morgen 
og eftermiddag. Vi har besluttet os for at observere ud fra en imaginær opdeling af 
rygeraealet i en No-Go-zone og en Go-zone. Argumentet herfor er, at hele området,- i 
modsætning til CPH-casen, forud fores vores nudge kan benyttes til rygning. Vi kan 
således foretage en vurdering af, hvor langt væk rygerne skal nudges for at minimere 
røggenerne. Gevinsten ved en sådan zone-opdeling er, at det bliver lettere at observere 
rygningen -  hvor denne er et problem/ikke et problem i lighed med fremgangsmåden i 
CPH, både før og efter nudget. Opdelingen af rygearealet er markeret med en rød 
skravering i No-Go zonen på kortet (Bilag 2a; Bilag 2b). 
Nedenstående foto, figur 8 illustrerer de fysiske forhold, der danner baggrunden for vores to 
observationer. 
 
Følgende tekst er en sammenskrivning af de observationer fra 10. og 30. marts. 
 
 
Figur 8: Orienteringskort af rygearealet 
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Langt de fleste rygere røg deres cigaret æige uden for kantinedøren, og bevægede sig stort 
set ikke på rygearealet. Samtlige rygere skoddede deres cigaretter i askebægre, der er 
placeret tæt ved kantinedøren (Bilag 2a). 
Følgende konklusioner kan udledes af observationerne fra de to tabeller samt behavioral 
mapping: 
• 60 % ryger i No-Go zonen 
• 62 % af rygetiden foregår i No-Go zonen 
• Vejret har indflydelse på, hvor rygerne placerer sig: Når det regner søger rygerne ly 
under overdækket. 
 
Figur 9: Procentfordel af rygere i Go- og No-go-zone før nudge-interventionen 
 
Andre observationer til videre overvejelser:  
Flertallet af rygene har blikket rettet nedad, inden de går ud af kantinedøren, idet de ofte er 
i gang med at finde cigaretter frem, inden de går ud. 
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Ud fra vores observationer ønsker vi at fastsætte følgende succeskriterie for vores nudge. 
Minimum 69 % af rygerne skal fremover opholde sig i Go-zonen når de ryger. Tallet er 
fremkommet via en beregningsnøgle med afsæt i CPH casen, som viste en stigning i de 
tilladte nye rygezoner på 29 procentpoint. Det har ikke været muligt at fastsætte det 
præcise antal rygere på Langeskov Rådhus, da der ikke er foretaget registreringer heraf.  
Vores ambition er at implementere en permanent nudge-intervention på rådhuset, derfor 
skal dette indtænkes i den følgende analysefase.             
 
 
Analysis er den bærende fase af BASE-modellen, og  bygger på hvorfor?-hypoteser 
(Schmidt m.fl. 2015: 17). Det handler med andre ord om at forstå den kontekst der 
observeres, og forstå hvorfor de mennesker gør som de gør. Observation af konteksten 
spiller en vigtig rolle, da selv små detaljer kan have stor betydning for vores adfærd. Ved at 
observere grundigt på adfærden kan vi få indsigt i, hvilke dele af den nuværende 
adfærdsarkitektur, der kan påvirkes for at skabe en ændring. Det er netop via denne indsigt 
vi vil kunne præcisere, hvad der ikke burde betyde noget i princippet, men gør det i praksis 
(Hansen 2015).        
 
Det er her i Analysis-fasen at vi trækker på vores viden om adfærdsøkonomi, indsigt i dual 
process-teorien, humans og econs samt bias’. Vi får brug for at stille skarpt på hvilke 
barrierer, der hindrer rygerne i at udføre den ønskede adfærd. 
 
3.2.1 Analyse-del til Analysis: 
I vores observationer af rygeadfærden ses det, at rygerne placerer sig tæt på vinduer og 
døre, og at de dermed ikke er opmærksomme på de røggener som dette medfører for de 
ansatte, som har vinduer ud til rygearealet eller som benytter kantinen. I de tilfælde hvor 
disse vinduer er åbne, siver røgen ind på kontorerne. Ud fra vores viden om, at det en 
anstrengelse for hjernen, på en og samme tid at skulle huske på flere ting af gangen, 
(Kahneman 2011:46), vurderer vi, at vores løsning i første omgang skal aktivere rygernes 
System 1 - det ureflekterede system, for derigennem at skabe en umiddelbar 
adfærdsændring som får rygerne til at bevæge sig væk fra dette “problem” område. 
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Da vores målsætning imidlertid er, at den kommende Solution skal have en permanent 
effekt, må vi ligeledes indtænke at rygernes refleksive System 2 skal aktiveres. Med afsæt i 
Hansens inddeling af 4 typer nudges (Bilag 3) ønsker vi derfor at lægge en ramme ned 
over den kommende Solution som tager afsæt i, at der skal skabes et transparent type 2 
nudge, hvor vi via rygernes refleksion over den nye adfærdsarkitektur formoder, at der vil 
være større chance for at adoptere den nye rygeadfærd, og gøre den permanent. 
 
På Langeskov Rådhus har rygerne kunne opholde sig frit på hele rygearealet. Ud fra en 
commen-sense betragtning antager vi, at rygerne ikke er opmærksomme på de røggener, 
som de udsætter deres kollegaer for. Vi mener derfor, at rygernes præference er ikke at 
ville udsætte deres kollegaer for passiv rygning. Med præference henviser vi til, at viden og 
holdning omkring rygeadfærd allerede eksisterer i deres bevidsthed. Vi mener derfor, at vi 
via et et veldesignet nudge (adfærd) kan skabe en kobling mellem denne intentionelle 
holdning og viden. Indlæringshierarkiet for vores nudge bliver derfor adfærd-viden-holdning. 
(Hansen 2015, Thaler & Sunstein 2008). Vi ønsker at skabe en valgarkitektur, som leder 
rygerne væk fra vinduerne, uden at de føler sig irettesat eller set ned på i forhold til deres 
ikke rygende kolleger. Hermed kan vi argumentere for, at vi via vores nudge-intervention 
hjælper rygerne på vej til at handle ud fra egne præferencer. 
Det nudge vi agter at gennemføre er et analytisk nudge, “... aktivt at forandre målgruppens 
adfærd, og gør det på en måde, hvor den overvejende er bevidst om, hvorfor og hvordan 
den bliver påvirket.” (Jespersen 2014: 63) 
Vi vil nu se på de bias’, som kan hjælpe os på vej til at udforme den rette nudge-
intervention. 
3.2.2 Social proof 
Mennesker er sociale væsener, som ønsker at følge samfundets vedtagne normer. Derfor 
skal vores nudge-intervention tage afsæt i en synliggørelse af en positiv norm på rådhuset 
om, at man som ryger udviser hensyn til ens kollegaer, og at man som ryger gerne vil vise 
dem, at man ikke bevidst ønsker at udsætte dem for passiv rygning. 
Da social proof gør sig gældende der hvor mennesker føler sig som en del af gruppen, 
vurderer vi, at forudsætningen for at bringe dette i spil er tilstede ved dette nudge, da det er 
kolleger imellem at vi skal nudge. Vi antager dermed, at de observerede rygere har en form 
for fællesskab.Vores påstand om dette bestyrkes yderligere af, at vi ved vores 
observationer har noteret, at adskillige rygere placerer sig i klynger når de ryger (Bilag 2a; 
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Bilag 2b), og at de er i dialog med hinanden mens de ryger. Med andre ord, skal vi 
medregne vigtigheden af social proof, når vi tilrettelægger vores kommende valgarkitektur. 
Vi har i vores adfærdsobservationer ligeledes erfaret, at det er de samme personer som 
dagligt benytter rygearelet, og ofte gengangere som ryger flere gange pr. dag (Bilag 2a), 
hvilket ydermere bestyrker vores analyse af at social proof er vigtig at inddrage i den 
kommende løsning. Endeligt har vores observationer vist os, at rygerne alle uden 
undtagelse benytter de opstillede askebægre, hvilket bekræfter, at der er et ønske og en 
vilje om at gøre det rigtige.  
3.2.3 Priming  
Ud fra vores analyse af, at årsagerne til den uhensigtsmæssige rygeadfærd skyldes 
uopmærksomhed, og at rygerne gerne vil fremstå som som gode mennesker som 
interesserer sig for deres kollegaer, vurderer vi, at anvendelsen af priming ligeledes vil 
være et godt værktøj til det kommende nudge. Vi antager at rygerne står op ad vinduerne 
og tæt ved indgangsdøren fordi der ikke har været tydelige markeringer, der har angivet at 
det ikke er hensigtsmæssigt, at de befinder sig lige præcis der. 
Modsat “rygning forbudt” skiltningen i den indledningsvis nævnte case fra CPH, har vores 
rygere på Langeskov Rådhus ikke haft forbudsskilte forud for den kommende nudge- 
intervention, hvilket betyder, at vi i arbejdet hen imod en løsning, ikke har et før/efter 
fixpunkt at gå ud fra. 
Vi skal derfor tilstræbe at fange rygernes opmærksomhed ved at trække bestemte signaler 
frem i deres bevidsthed, f.eks i form af skiltning med påbudsløsninger, konkret angivelse af 
steder på arealet  hvor de må ryge mv.  Afsættet for at prime rygerne er, at vi tror på, at de 
foretrækker at opholde sig et sted på rygearealet, som ikke generer ikke-rygerne, og at vi 
med afsæt i denne tro kan lykkes med at fange deres  opmærksomhed  og dermed lede 
dem væk fra vinduerne og kantinedøren. 
 
3.2.4 Status quo  
Med indsigten i menneskets “status quo bias” (Thaler & Sunstein 2008: 34) er vi klar over, 
at rygerne har haft en fast vane med at stå det samme sted på arealet, (Bilag 2b) hvilket 
kan få  betydning for vores valgarkitektur. 
“ one of the causes of status quo bias is the lack of attention” (Thaler & Sunstein 2008: 35).  
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Ovenstående citat bekræfter vores tese om, at rygerne vil have modstand overfor enhver 
ændring af placering på arealet, da de har fundet tryghed i at stå det samme sted dag, 
hvilket vores observationer bekræfter. Rygerne har stort set uden afvigelse opholdt sig det 
samme sted på arealet hver gang de har været ude at ryge. 
Vi må altså tage højde for denne status quo bias ved tilrettelæggelse af løsning. 
Vi anvender en induktiv tilgang, hvor afsættet er at vi observerer den adfærd der udspiller 
sig i virkeligheden, og derefter benytter vores teoretiske forståelse af adfærdspsykologien 
for at kunne pege på relevante løsninger til næste fase af BASE modellen.  
Man kan anfægte, at vores diagnose tager afsæt i subjektive vurderinger som beskrevet 
ovenfor i afsnittet Behaviour, idet vi udvælger vores 3 bias’ fra den førnævnte liste med 
bias’ (jf. fodnote 3). Disse bias’ er nøje udvalgt med afsæt i vores observationer, hvor vi 
tager forbehold for, at valgene af bias foretages baggrund af et relativt spinkelt 
datagrundlag. BASE-modellen lægger op til at diagnosticering af en given adfærd tager 
afsæt i vores viden om adfærdspsykologi, og også, at vi som valgarkitekter kan trække på 
erfaringer og kendskab til - i vores case- rygere som gruppe. Analogien til dette er lægen, 
som trækker på sin erfaring fra tidligere patienter ved diagnosticering af patienten (Schmidt 
m.fl. 2015:11). 
 
  
Solution-fasen tager afsæt i hvordan?-hypotesen (Schmidt m.fl. 2015: 19). At kunne skabe 
den bedste nudge-intervention fordrer, at det diagnostiske arbejde er kortlagt med en 
sådan detaljeringsgrad, at vi er i stand til at stille en diagnose og herudfra anvise en 
Solution. 
Vores Solution til det kommende nudge skal udvikles med afsæt i de to 
adfærdsobservationer, som vi har foretaget den 10. og 30. marts på Langeskov Rådhus, 
som beskrevet i Behavior-afsnittet ovenfor. 
Vi håndplukker de elementer som vi finder relevante at implementere i vores Solution, vel 
vidende at vi ikke nødvendigvis får brug for at bringe al den observerede adfærd i spil. 
Årsagen hertil er, at vi indledningsvis ikke har kendskab til hvilken detalje, der ikke betyder 
noget i princippet, men alligevel gør det i praksis (Hansen 2015). 
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Solution-fasen skal skabe en timing, der påvirker vores modtagere med de rigtige signaler 
på rette tid og sted. Det altoverskyggende fokus i denne fase er, hvordan vi gør det så let 
som muligt for rygerne at vælge den ønskede Solution?   
 
Der er fire vigtige parametre når vi designer vores Solution: 
1. Gør det let - Hvis vi kan præcisere, hvordan vi gør det let kan vi måske 
imødekomme den udfordring der tit gør, at vi ikke får truffet de rigtige valg, til trods 
for de bedste intentioner. 
2. Gør det attraktivt - Vi skal fange modtagerens opmærksom mod målet og gøre det 
på en tiltalende måde. 
3. Gør det socialt - Vi er sociale væsner, og bliver derfor draget af hvad mennesker i 
vores omgivelser gør, det er derfor effektivt at koble tiltag op på sociale 
mekanismer.  
4. Gør det på rette tid og sted - nudging handler ikke om at give masser af viden, men 
at give signaler lige dér, hvor den ønskede adfærd skal foregå (BIT 2014: 9ff).  
 
3.3.1 Empiri-del til Solution 
 
Ad 1 Gør det let 
Vi maler en skillelinje på rygearealets fliser, som løber 7 m ud fra vinduerne for at markere 
den nye Go-zone (Bilag 4). 
Vi vælger, at inddrage dele af udhænget langs vinduerne i kantinen i den nye Go-zone for 
at give rygerne mulighed for at stå i læ de dage det regner. Dette er muligt, da vi har en 
forhåndsviden om, at vinduerne fra kantinen og ud til rygearealet ikke åbnes. Under vores 
feltobservationer oplevede vi regnvejr, og vi observerede, at rygerne trak hen under 
udhænget. Det forventede resultat er, at rygerne straks de kommer ud på rygearealet, vil 
gå over på den anden side af den gule skillelinje. 
Ydermere flyttede vi bordbænkesættet nærmest kantinedøren ud på græsset, for at 
facilitere adgangen til Go-zonen. 
 
Ad 2 Gør det attraktivt 
Vi maler fem “rygning tilladt” symboler på en udvalgt del af flisebelægningen, hhv. i hvert 
hjørne samt i midten af det nye rygeareal (Bilag 4).Vi inviterer hermed rygerne indenfor i 
rygezonen med en positivt ladet skiltning, som signalerer at de er velkomne her. Vi ønsker, 
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at det skal virke tillokkende for rygerne at gå ind på dette område. På den måde inddrager vi 
i vores Solution, at rygerne bliver gjort opmærksomme på, hvor det er tilladt at ryge, frem for 
at vise dem hvor de ikke må ryge. Oversat til vores nudge på Langeskov Rådhus, vil et fokus 
på libertariansk paternalisme derfor betyde, at vi i vores Solution ikke må fratage rygerne 
deres mulighed for at ryge, mens vi godt må anvise, hvor det ud fra vores valgarkitektur viser 
sig at være mest hensigtsmæssigt at ryge, til gavn for både rygere og ikke-rygere. 
 
Ad 3 Gør det socialt  
Vi placerer to askebægre (omvendte urtepotteskjulere med dertil hørende underskåle) på to 
af rygearealets bord/bænkesæt, for at facilitere rygernes adfærd. Da vores observationer 
har vist, at en del af rygerne står i klynger på arealet (Bilag 4), skaber vi en ramme for at 
rygerne fortsat kan stå og også sidde sammen i den nye rygezone. Vi understøtter dermed 
de normer og det netværk, som rygerne havde før vores Solution. 
 
Ad 4 Gør det på rette tid og sted  
Vi opsætter “rygning tilladt” skilte med afstandsangivelse i røde og gule farver da dette er 
kommunens standardfarver (Bilag 5). 
Disse opsættes foroven og forneden på døren, som fører fra kantinen ud til rygearealet for 
at ramme rygerne i øjenhøjde. Dette gør vi for at  fange blikket hos de rygere, som ser 
ligefrem når de går ud, og dem, som har blikket rettet mod deres mobiltelefon eller 
cigaretpakken når de går ud. Da vi under vores observationer ikke på noget tidspunkt har 
noteret at kantinedøren ud til rygearealet har stået åben, implementerer vi ikke skilte som 
hænger fra loftet, ej heller skilte, der påklistres vinduet ved siden af denne dør. 
Vi opsætter ligeledes et “rygning tilladt” skilt (bilag 5) på det nordvest orienterede hegn for 
at tiltrække yderligere opmærksomhed på angivelse af “rygning tilladt” zonen fra flere 
vinkler. 
På denne måde giver vi rygerne et signal dér hvor den ønskede adfærd skal foregå. 
 
Ud fra ovenstående valg af Solution ses det, at vi fravælger at benytte vores viden om hvor 
længe rygerene opholder sig på rygearealet, i det vi ikke vurderer at det har noget 
betydning for vores Solution. Årsagen hertil er, at vi ikke vidste om vi kom til at observere 
på rygere som vandrede ind og ud af Go/No go zonen. Observationen viste, at det ikke var 
tilfældet,  idet rygerne forblev i hhv, Go/No-go zonen under hele rygeopholdet. 
Endvidere viste det sig at være svært for os at identificere gengangere, hvorfor vi ikke kan 
bruge viden omkring dette i vores Solution. 
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Experiment er den sidste fase af BASE-modellen (Schmidt m.fl. 2015: 21), og handler om 
at teste, om den implementerede Solution rent faktisk har givet den ønskede effekt. Vi ser 
med andre ord på, om de mål vi satte os i Behavior-fasen er blevet opfyldt. 
 
3.4.1 Analyse-del til Experiment 
 
Målingen af effekten ift. vores nudge er sket på baggrund af tre observationstests. To af 
disse observationer (Bilag 6a) er forløbet ud fra samme skabelon som vores indledende 
observationer i Behavior-fasen. Den tredje observation blev foretaget dagen efter 
implementeringen af vores nudge, for at måle på den umiddelbare effekt. Denne 
observation (Bilag 7) har kun forholdt sig til om rygerne tændte deres cigaret på den ene 
eller den anden side af skillelinjen. Nedenstående visualisering er et samlet billede af 
resultaterne af de tre observationer. 
 
 
Figur 10: Procentfordeling af rygere i Go- og No-Go zone efter nudge-interventionen. 
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Som det fremgår af visualiseringen er der sket et markant skred ift. hvor mange rygere, 
som ryger i No-Go zonen, idet der er sket et fald på 57 procentpoint. Om dette udelukkende 
skal tilskrives vores nudge-intervention som metodisk tilgang, vil vi komme med nogle bud 
på senere i dette afsnit. Det vi umiddelbart kan konkludere er, at der er sket en 
adfærdsændring. Oprindelig havde vi en ambition om, at såfremt vi kunne skubbe 
fordelingen således, at 69 % af rygerne røg i Go-zonen, ville vores nudge være en succes. 
Med hele 97 %, som tænder og ryger deres cigaret i Go-zonen, kan vi konkludere at vores 
nudge ift. procentsatsen, er en succes.   
Et af de tegn vi gerne ville have, at rygerne rettede deres opmærksomhed mod, var selve 
skiltningen og afmærkningen af rygearealet. Vi har ift. dette under observationerne 
bemærket, at visse rygere pegede på skillelinjen, da nogle af deres kolleger var ved at 
tænde deres cigaret i No-Go zonen. Det har  været intentionen at den nye Go-zone skulle 
give samme mulighed for at stå og sidde og ryge som tidligere. Det kan ud fra vores 
observationstest pointeres, at rygerne sidder på bænkene og benytter solbænken indenfor 
den nye Go zone - på samme måde som de tidligere gjorde i No-Go zonen. 
Vi var meget ambitiøse i buddet på holdbarheden af vores nudge, idet vi ønsker at det skal 
blive en permanent løsning. Den sidste observation blev foretaget d. 21. april, og her fandt 
ingen af rygerne vej til No-Go zonen. Et medlem af projektgruppen arbejder på rådhuset, 
og har kontor med direkte udsigt til rygearealet. Herved kan der dagligt observeres på 
vores intervention. Billedet er stabilt, og procentsatsen for rygere, som tænder og ryger 
deres cigaret i Go zonen er fortsat på niveau med gennemsnittet for vores observationer. 
Om vores nudge fremadrettet vil have den stærke effekt som det har pt. er svært at 
vurdere, da perioden fra vi har implementeret nudge-interventionen og til vores sidste 
observation kun er 14 arbejdsdage. 
 
Hvorvidt succesen af vores nudge beror på metodens styrke, kan være svært at vurdere 
endegyldig.  I et kritisk perspektiv er der visse fejlkilder. Rygerne på Langeskov Rådhus har 
fra starten været opmærksomme på, at der foregik noget omkring dem. Det har aldrig 
været offentligt italesat, at det specifikt var rygerne, som var målgruppen for 
observationerne. Alligevel var der rygere, som i forbindelse med de sidste observationer, 
kommenterede på, at de skulle observeres. Dette kan meget vel have en betydning for, om 
rygerne handler for at ville behage observatørerne (Aarhus Universitet 2014b)  
 
Hvorvidt målgruppen er stillet dårligere end før de blev nudget, stiller vi spørgsmålstegn 
ved, da rygerne tidligere havde hele rygearealet at boltre sig på. Spørgsmålet er, om 
rygerne via nudget opfatter sig som “en flok indhegnede dyr” pga. den markante gule farve, 
der er brugt til at afgrænse Go-zonen. Vores argument om ikke at ville lave forbud, men 
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påbud i forhold til hvor der må ryges, kan sagtens have mindre betydning end selve den 
gule skillelinje i rygernes optik, da denne kan virke stigmatiserende for rygerne. Det er dog 
svært at tolke på dette, da nudging som metode lægger op til at observere adfærdsmønstre 
og ikke går i dialog med målgruppen. Netop derfor bliver det relevant for os i næste afsnit i 
opgaven at sammenholde nudging med en modpol, der fordrer en dialog med målgruppen: 
Sense-Making.         
 
 
4. ANALYSE OG DISKUSSION 
 
Hvori består kommunikationsproblemet? Dette spørgsmål har været relevant for os at stille 
fra opgavens spæde start, da vi skulle vurdere, hvorvidt rygeproblematikken på Langeskov 
Rådhus kunne løses via kommunikation (Jacobsen 2014: 40). Da svaret er ja, må næste 
spørgsmål blive hvordan? Det er her vi dykker ned i metode-værkstøjskassen med 
kommunikationsredskaber. Disse redskaber vil altid være vinklet ud fra en bestemt 
afsender og modtager forståelse. Ved valg af nudging som metode, og den konkrete brug 
af BASE-modellen, må vi derfor vurdere, hvilket syn denne metode har på modtagerne? 
 
I vores optik tager BASE-modellen afsæt i en positivistisk tilgang. Vores argument herfor 
finder vi i iNudgeyou’s beskrivelse af, at metoden skal ses som en diagnostisk tilgang, hvor 
det diagnostiske kan sidestilles med lægens arbejde (Schmidt m.fl. 2015: 11). Der 
observeres på adfærdsmønstre, og tolkes ikke på subjektive oplevelser eller udtalelser. Vi 
kan som udgangspunkt ikke stole på mennesket, da mennesket har en tendens til at 
fremstille sig selv i et bedre lys end det er, når adspurgt. Med andre ord opfatter mennesket 
sig selv som Econs, mens vi i virkeligheden er Humans (Thaler & Sunstein 2008). Vi må 
derfor- med afsæt i BASE-modellen, observere på adfærdsmønstre i vores søgen efter 
eksakte svar. Denne forståelse af modtageren ligger fint i tråd med den positivistiske 
tilgang, hvor det antages, ”…at verden er der og at man kan få viden om den, når man 
spørger eksakt nok” (Nordentoft & Olesen 2014: 19). 
I en positivistisk tilgang handler det om at skrælle alle forforståelser væk, for at kunne nå 
ind til kernen af sikker viden – hård fakta. Netop derfor er den positivistiske tænkning også 
primært funderet i en kvantitativ metode-ramme. Som tidligere redegjort for, kan vi dog ikke 
via BASE-modellen forholde os helt objektivt til de kvantitative adfærdsdata, da vi f.eks. 
træffer et subjektivt valg ved udvælgelsen af vores bias’ i forhold til vores opgave. 
Set i en groft forenklet sociologisk funderet forståelse, bruges betegnelserne struktur og 
aktør, når der arbejdes i en forståelse af målgruppen, og i hvad der skaber konteksten. 
Struktur positionen anskuer samfundet som et system af strukturer, hvor den handlende 
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aktør ikke tillægges den store betydning. I aktør positionen tillægges individet derimod stor 
betydning, her udgør summen af aktørens handlinger samfundet, og der findes dermed 
ikke systemer eller strukturer uafhængige af aktøren (Kaspersen 2007: 427). 
Denne meget unuancerede forståelse af målgruppens position tjener et brugbart formål i 
vores analyse. Med denne viden om struktur og aktør forståelsen mener vi at kunne påvise, 
at vores brug af BASE-modellen er stærkt præget af en struktur forståelse, hvilket sætter 
visse begrænsninger for vores blik på modtageren. Ud fra et kritisk perspektiv er det derfor 
relevant at spørge: hvad kan et kommunikationsredskab med fokus alene på aktør 
perspektivet tilbyde? 
Et godt bud på et modsvar til struktur positionen finder vi ved at trække Brenda Dervins 
Sense-Making metode op af værktøjskassen. Hendes metode repræsenterer et 
humanistisk funderet kommunikationsperspektiv, som tager afsæt i at al kommunikation 
foretages via transmission, og at information-as-construction  egner sig langt bedre 
end  information-as-description (Dervin 2003: 219). Dervin ønsker med sin Sense-Making 
metode dermed  at arbejde med kommunikation frem for med formidling, og at gå i dialog 
med målgruppen (Olesen & Andersen 2006: 85).  Som hun selv beskriver det: ”Sense-
Making attempts to provide a systematic approach to listening to the audience – how they 
see their situation, past, present and future – and how they move to construct sense and 
make meaning of these situation” (Dervin 2003: 223). Dervin er kraftigt inspireret af 
fænomenologien (Olesen & Andersen 2006: 85), og tillægger dermed aktøren en meget 
stor rolle, da fænomenologien netop påviser, at viden kun kan identificeres via en forståelse 
af det enkelte menneskes ydre og indre sanseapparat (Nordentoft & Olesen 2014: 19). Der 
kan således argumenteres for, at Sense-Making metoden har et markant aktør-perspektiv i 
sin tilgang til modtageren. 
I forståelsen af Dervins Sense-
Making metode er begreberne 
”gap” og ”bridge” helt centrale. 
Hvor ”gap” beskriver de 
udfordringer, mennesket har i en 
given kontekst, og ”bridge” bruges 
om betegnelsen hvorpå vi 
passerer den kløft en given 
udfordring stiller (Dervin 2003).  
 
 
 
 
Figur 11: Sense-Making-model (Dervin 2003: 225) 	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Hvis vi som professionelle kommunikatører vil forstå modtageren og de udfordringer denne 
står overfor i en given kontekst, må vi altså gå i dialog med modtageren. Viden er 
konstrueret og kontekstbestemt, og vores handlinger er tids- og rumafhængige (Olesen & 
Andersen 2006). 
Oversat til vores nudge-intervention på Langeskov Rådhus, vil det konkret betyde, at vi i et 
Sense-Making perspektiv skulle rejse os fra vores observationspost, og gå ud og spørge 
rygerne. Kun herved vil vi få indsigt i rygernes viden, holdning og adfærd. 
Viden er det der giver mening for rygerne, da de skaber deres egen information for at få 
verden omkring dem til at give mening. Det betyder, at vi som professionelle skal sætte 
vores viden i parentes for at kunne sætte os i målgruppens sted. Omsat til praksis betyder 
dette, at det ikke nytter noget, at vi belærer rygerne om det uhensigtsmæssige i at ryge ved 
indgangen til kantinen.  
Vi skal i Dervins optik, i dialog med målgruppen for at kunne forstå, hvorfor de bygger den 
bro, som de gør, og dermed foretager en tilsyneladende irrationel handling, når de ryger 
tæt op af kollegaernes vinduer, med passiv rygning som konsekvens. 
Herved ville vi måske opdage, at rygernes handlinger ikke var så irrationelle som 
umiddelbart antaget, og at de måske bygger bro over kløften ved bevidst at stille sig ved 
indgangen for at kunne komme hurtigere tilbage på kontoret. 
Sense-Making metoden adskiller sig fra BASE-modellen ved at gå i dialog med 
målgruppen, og hermed tillægge aktøren stor betydning. Dette altoverskyggende aktør 
fokus er omvendt også Sense-Making metodens akilleshæl (Olesen & Andersen 2006), 
særligt hvis vi betragter dette i en mere struktur funderet forståelse, hvor man vil spørge ind 
til strukturens betydning. Dervins Sense-Making metode er forbilledlig i at stille skarpt på, 
hvordan vi som afsender indgår i relation med modtager, for derigennem at skaffe viden og 
indsigt om modtageren, så budskabet leveres bedst muligt.  
Det som både nudging og Sense-Making metoden er enige om er, at modtageren besidder 
en vis viden og holdning, og at det som professionelle er vores opgave at få kortlagt denne, 
for at kunne bane vej for et givent budskab. Hvor Dervin gør det ud fra et holdning-viden-
adfærds indlæringshierarki, gør nudging metoden gøre dette via et adfærd-viden-holdnings 
indlæringshierarki. Det kan derfor konkluderes at de to modeller er hinandens modpoler, 
men at såvel som hver metode har sine styrker hver for sig, vurderer vi også, at metoderne 
med fordel kan suppleres, da den enes svaghed er den andens styrke. 
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5. KONKLUSION OG PERSPEKTIVERING 
 
5.1 Konklusion del 1 
 
Vores svar på problemformuleringen er to-delt:  
 
Hvordan kan rygerne på Langeskov Rådhus nudges til at ændre rygeadfærd, 
så generne ved passiv rygning mindskes for de øvrige ansatte? (i) Og hvad 
tilbyder nudging som metode i forhold til en mere dialogbaseret 
kommunikationstilgang? (ii) 
 
Vores første del af konklusionen følger samme struktur som BASE-modellen: Behavior, 
Analysis, Solution og Experiment, da vores intention med modellen fra starten har været, at 
den via sine faser, skal kunne svare på første del i vores problemformulering. 
Indledningsvis for hver fase, vil vi trække nogle af opgavens perspektiver frem, for herudfra 
til sidst i hvert underpunkt at lave en konklusion. 
 
Behavior – Hvad?-hypotesen 
Hvad er problemet, og hvad er det for en konkret adfærd, der er forbundet med problemet? 
Vi vurderede fra starten, at et nudge godt kunne være den kommunikationsløsning, der 
kunne bruges ift. ændring af rygeadfærden på Langeskov Rådhus. For at kunne præcisere 
problemet ved den konkrete adfærd, lavede vi en imaginær opdeling af rygearealet, hvor vi 
opdelte i en Go- og No-go-zone. På baggrund af denne opdeling kunne vi observere på 
rygernes adfærd, og kunne herudfra konkludere, at størstedelen af rygeren røg deres 
cigaret i No-Go-zonen. 
• Vi kan konkludere at 60 % af rygerne forud for vores nudge-intervention ryger i No-
Go-zonen. Vi ønsker på baggrund af denne viden at skabe en permanent nudge-
intervention, som ændrer rygernes adfærd, således at der efter interventionen 
minimum vil være 69% som ryger i Go-zonen. 
 
Analysis – Hvorfor?-hypotese 
Hvorfor gør rygerne, som de gør? 
I denne fase havde vi fokus på detaljerne ved rygeadfærden, for at kunne spotte, hvad der 
ikke burde betyde noget i princippet, men gør det i praksis. En af de observationer vi gjorde 
var, at rygerne placerede sig meget tæt på kontorvinduerne og kantinedøren. Der er bl.a. 
solbænk og bordbænksæt her som rygerne benytter. 
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• Vi kan konkludere, at rygerne har de rette præferencer om ikke at ville genere deres 
kolleger med røgen, derfor ønsker vi at ændre på valgarkitekturen, således at 
rygerne kommer væk fra vinduerne uden, at de føler sig irettesat. Vi udvælger 
følgende bias’ som fokuspunkter i en ny valgarkitektur: social proof, priming og 
status quo. 
 
Solution – Hvordan?-hypotesen 
Vi tog afsæt i fire parametre i designet af vores nudge: (i) gør det let, (ii) gør det attraktivt, 
(iii) gør det socialt og (iiii) gør det på rette tid og sted. 
• Med afsæt heri kan vi konkludere, at (i) for at gøre det let, skal bordbænkesættet 
nærmest kantinedøren flyttes væk fra indgangen. Herudover (ii) skal rygezonen 
markeres med en positivt ladet skiltning for at gøre det attraktivt. (iii) rygerne ryger 
primært i grupper, og derfor skal den nye adfærdsarkitektur også understøtte dette 
via stå og sidde muligheder, og (iiii) vi giver informationen på rette tid og sted, via 
skiltning på døren på vej ud til rygearealet. 
 
Experiment 
Som test af effekten af vores nudge er der efter nudge-interventionen lavet tre 
observationer: 
• Det kan ud fra vores test konkluderes, at der er sket et fald på 57 procentpoint af 
rygere som ryger deres cigaret i No-Go-zonen. Hele 97% af de observerede rygere 
finder vej til Go-zonen.  
• Det kan konkluderes, at de fire parametre som dannede ramme for vores nudge 
(let, attraktivt, socialt og rette tid og sted) har haft betydning. 
• Det er dog visse fejlkilder forbundet med vores nudge der gør, at vi kan så tvivl om, 
hvorvidt den fulde effekt af nudget kan tilskrives vores metodiske tilgang.  
 
5.2 Konklusion del 2 
 
For at svare på anden del i vores problemformulering omkring, hvad nudging kan tilbyde 
som metode, i forhold til en mere dialogbaseret kommunikationstilgang, tager vi afsæt i 
BASE modellen og vores erfaringer i brugen af denne i praksis. 
Vi kan konkludere, at BASE-modellen har en diagnostisk tilgang, som sidestilles med 
lægens arbejde, og hermed får modellen et positivistisk islæt. BASE-modellen kan tilbyde 
et mere kvantitativt funderet blik, der går efter en kerne af sikker viden i form af hård data, 
hvor der observeres på adfærdsmønstre.  
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I forhold til den mere dialogbaserede tilgang, har vi valgt at tage afsæt i Dervins Sense-
Making metode. Vi kan konkludere, at denne metode leverer en modsatrettet 
forståelsesramme, hvor modtageren tillægges stor værdi. Modellen fordrer, at vi som 
professionelle går i dialog med modtagerens udfordringer, og de muligheder modtageren 
har i den givne kontekst. Ved at spørge rygeren, vil vi måske få en viden, som vi ikke kan 
registrere via vores observationer på adfærdsmønstre. 
Vi konkluderer, at både nudging og Sense-Making metoden er enige om, at modtageren 
besidder en vis viden og holdning, og at det som professionelle er vores opgave at få 
kortlagt denne, for at kunne bane vej for et givent budskab. Dog ser Dervin dette ud fra et 
holdning-viden-adfærds indlæringshierarki, mens vi konkluderer, at nudging som metode 
gør dette ud fra et adfærd-viden holdnings indlæringshierarki. 
Det kan derfor konkluderes, at de to modeller er hinandens modpoler, men såvel som hver 
metode har sine styrker hver for sig, vurderer vi også, at metoderne med fordel kan 
suppleres, da den enes svaghed er den andens styrke. 
 
5.3 Perspektivering 
 
I vores opgave har vi implementeret en nudge-intervention for rygerne på Langeskov 
Rådhus. 
Vi har dermed fået en masse praktisk erfaring med arbejdet med nudging som metode. 
Interessen for nudging er stor, hvilket vi også har måttet sande fra starten af denne 
projektopgave. Vi har på egen krop mærket, hvad det vil sige at arbejde med et relativt nyt 
begreb indenfor kommunikationsfaget. Vi er blevet mødt med udsagn om, at “det ikke kan 
være særlig svært at tegne et par streger”, og vi mener at denne simplificering af begrebet 
til dels skyldes mediernes fremstilling af nudging som en hurtig og smart måde at lave 
design på. 
Vi har ligeledes måtte erfare, at krigen om nudging fagfolk imellem fortsat står i lys lue,-til 
trods for, at det nu er 8 år siden Thaler & Sunsteins grundbibel om emnet ramte 
boghylderne. 
Nudging handler kortfattet om, hvordan man som valgarkitekt kan understøtte folks 
præference om at træffe sunde og rationelle valg, - altså hvordan de puffes til et bedre liv. 
Puffet er designet via en positivistisk tænkning, hvilket vi mener kunne være interessant at 
uddybe i en fremtidig projektopgave. Her kunne man via diskursanalyse kortlægge 
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begrebets vandring, og undersøge hvad et positivistisk begreb får af betydning for et mere 
humanistisk funderet fagområde såsom kommunikation. 
Vi har i denne opgave holdt nudging op mod andre metoder indenfor kommunikationsfaget. 
Vi har påvist forskelligheden i synet på afsenderperspektivet, men har også tolket, at der er 
visse ligheder. 
Vi mener, at det kunne være interessant at kortlægge, hvordan nudging kan bruges i en 
fusion med andre kommunikationsmetoder, for hermed at styrke en given 
kommunikationsstrategi. 
Tilbage står vi med lysten til at afklare, hvad Brenda Dervin ville stille op, hvis hun blev 
stillet samme opgave som indeværende projektopgave har løst. 
 
Et kvalificeret gæt ville være, at hun ville gå i dialog med rygerne, og tage udgangspunkt i 
den enkelte rygers liv. Dialogen ville være baseret på en gensidig udveksling af holdninger, 
hvor hun ville tage udgangspunkt i rygerens verden, for dermed at kunne afdække hvilke 
“gaps” der skulle bygges “bro” over for at ændre adfærd. 
 
Rygeproblemet ville dermed blive forsøgt løst på en helt anden måde, end via vores 
nudging metode. 
Ville Brenda Dervin med hendes dialogbaserede tilgang kunne opnå samme markante 
adfærdsændring, som vi har præsenteret i denne projektopgave ?  
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